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SALES AND COST PLANING IN DEALER’S NETWORK MANAGEMENT OF BOILER 
MANUFACTURES 
 
  Стаття фокусує увагу на важливості планування витрат на управління дилерською 
мережею. Автором пропонується приклад планування обсягів продажу і необхідних для 
цього витрат на ринку побутових котлів. 
  Статья фокусирует внимание на важности планирования затрат на управление 
дилерской сетью. Автором предлагается пример планирования объемов продаж и 
необходимых для этого затрат на рынке бытовых котлов. 
  This article reports on the importance of dealers network management cost planning. Author 
offer to us the model of dealers network management cost optimization that was developed on a 
basis of logistic curve function. The model is proposed for sales planning of regional dealers 
network. Author offers an example of planning the sales and necessary costs for getting them on the 
market of boiler manufactures. Before building a multiple regression model clusterization of 
regions of Ukraine is used in the article. For such a clusterization author provides to us percentage 
of gasified apartments in rural areas where there is no heating in the region as an indicator of 
potential buyers; the percentage of total income population in the region as an indicator of 
consumer power; the percentage of gasification in rural apartments as an indicator of readiness to 
purchase. Author shows how with the help of multiple regression model can be obtained a rate of 
market reaction, which shows the change in sales depending on the cost of managing a dealer 
network. As a result the recommendation concerning the sales level of dealers network and cost for 
managing it for boiler manufacturers are proposed. 
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кривої. 
Вступ. Одними з важливих проблем виробничих підприємств на ринку 
побутових котлів є ефективне використання оборотних коштів та управління 
товарно-матеріальними запасами на етапі збуту виготовленої продукції. В 
зв’язку з цим суттєво актуалізується питання реалізації запланованих обсягів 
збуту та визначення раціональних для цього витрат. В попередній статті 
О.О. Комякова і В.В. Стадніченка «Оптимізація витрат на управління 
дилерською мережею авторами було проаналізовано та адаптовано моделі 
оптимізації витрат Г.Л. Лілієн, Ф. Котлера, К.С. Мурто, А.Н. Дятлова та С.Ю. 
Артамонова до процесу управління збутом через дилерські мережі [1, 2, 3]. В 
даній статті пропонується практичний приклад використання моделі 
оптимізації витрат на управління дилерською мережею на ринку побутових 
котлів. 
Постановка завдання. Апробувати модель оптимізації витрат на 
управління дилерською мережею, яка враховує внутрішні та зовнішні фактори 
підприємства-виробника на ринку побутових котлів. 
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Методологія. Дослідження ґрунтується на загальнонауковому комплексі 
методів: аналізу, синтезу, порівняння та аналогій. Також в роботі 
застосовується такий математичний та статистичний апарат як функція 
логістичної кривої, кластерний аналіз та модель багатофакторно множинної 
регресії. 
Результати дослідження. Планування обсягів збуту та визначення 
необхідних витрат для їх досягнення є важливим маркетинговим завданням 
будь якого виробничого підприємства. В попередній статті авторів була 
розроблена наступна модель оптимізації витрат на управління дилерами, яка 
враховує як зовнішні фактори ринкового потенціалу, так і внутрішні фактори: 
поточні обсяги збуту, витрат на управління дилерами, 




















































topt     (2) 
За запропонованою моделлю можливим стає розрахунок оптимальних 
витрат на управління дилерською мережею для конкретного підприємства 
виходячи з показників попиту на його продукцію в регіоні та коефіцієнту 
зростання обсягів збуту за рахунок збільшення витрат на управління дилерами. 
В даній статті пропонується застосувати розроблену модель на прикладі 
концерну «Атем», що виробляє побутові котли більшою мірою орієнтовані для 
використання в індивідуальних будинках. Таким чином, для визначення 
оптимального розміру витрат необхідно провести оцінювання ринкового 
потенціалу продукції підприємства у різних регіонах. Для цього пропонується 
провести сегментацію ринку за регіональним критерієм на основі процедури 
кластерізації. Для проведення такої процедури експертами були відібрані 
наступні показники: кількість квартир в області, де є газ, але немає опалення, 
од.; кількість газифікованих квартир за 2010–2011 рр, од.; доходи населення в 
області, грн. [4, 5]. При цьому враховується специфіка ринку підлогових 
газових котлів опалення, а саме те, що вони призначені для сільської 
місцевості. Тому із загальної статистики були виокремлено та узято до уваги 
лише дані, що стосуються сільської місцевості. 
Для проведення кластерізації регіонів України використано аналог 
стандартного індексу споживчої спроможності (Іs), який використовується в 
практиці американських консалтингових фірм [6, с. 117]: 
iiis VRNI 2,03,05,0  ,     (3) 
де Ni – відсоток жителів у досліджуваній зоні; Ri – відсоток загального 
доходу в зоні; Vi – відсоток роздрібних продажів у зоні. 
Для аналізу потенціалу ринку побутових котлів запропонований метод 
було адаптовано (формула 4). Відповідні коефіцієнти було отримано із аналізу 
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думок експертів, у ролі яких виступили топ-менеджери та головні маркетологи 
вітчизняних виробників та імпортерів [7]. 
iiis VRNI 4,03,03,0  ,     (4) 
де Ni – відсоток газифікованих квартир сільської місцевості, в яких немає 
опалення в області – як показник потенційної кількості покупців; Ri – відсоток 
загального доходу населення в області, як показник споживчої спроможності; Vi 
– відсоток газифікованих у сільській місцевості квартир за 2010-2011 рр, як 
показник готовності до купівлі. 
За допомогою такого підходу нам вдалося провести стандартизацію даних, 
у результаті якої первинні данні були перетворені в нові змінні в діапазоні від 0 
до 1. У результаті це дозволило провести кластерний аналіз за одним 
інтегральним показником (Іs), в який було включено зважені експертами 
показники Ni, Ri та V.. В результаті застосування ієрархічної кластеризації 
областей за відібраними параметрами з використанням пакету статистики SPSS, 
всі області було розподілено на чотири групи. 
Перша група: Вінницька, Київська, Львівська області. 
Друга група: Івано-Франківська, Одеська, Хмельницька області, 
Чернівецька та Автономна Республіка Крим. 
Третя група: Житомирська, Тернопільська, Чернівецька, Черкаська, 
Закарпатська, Запорізька, Рівненська, Дніпропетровська, Полтавська, 
Волинська, Харківська області. 
Четверта група: Миколаївська, Сумська, Херсонська, Луганська, 
Кіровоградська, Донецька області. 
Після проведення сегментації областей України можна розрахувати 
потенціал ринку побутових котлів для областей, що входять до окремих 
кластерів. Для цього перемножуємо індекси ринкового потенціалу областей, що 
входять до одного кластеру, на місткість ринку газових підлогових котлів та 
розраховуємо середнє значення. Значення потенціалу ринку за областями та 
кластерами областей наведені в табл. 1. Для того, щоб отримати необхідне для 
використання в моделі значення максимального рівня попиту (Dm) на 
продукцію концерну «Атем», необхідно визначити потенціал продажу цього 
підприємства. Це можна зробити з використанням оцінок експертів за 





 ,     (5) 
де Зп – прогноз збуту; О – оптимістичний прогноз; М – найбільш 
ймовірний; П – песимістичний. 
Експертами зазначено, що максимально можливі ринкові частки концерну 
«Атем» за різними прогнозами: оптимістичний – 50%; ймовірний – 30%; 
песимістичний – 18%. 
Таким чином, значення максимально можливої частки ринку концерну 
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Київська 0,065497 13800 1848 
Львівська 0,033754 12464 3684 
















Одеська 0,023235 11166 2935 
Хмельницька 0,040451 10826 3451 
Чернівецька 0,038275 10097 2881 
Автономна Республіка Крим 0,038132 9553 2310 
























Тернопільська 0,064243 8611 2542 
Чернігівська 0,025134 8601 2683 
Черкаська 0,025738 8468 1979 
Закарпатська 0,058021 8222 2318 
Запорізька 0,029312 8191 2497 
Рівненська 0,051981 7479 2033 
Дніпропетровська 0,034239 7428 2237 
Полтавська 0,034814 7355 2135 
Волинська 0,028262 7251 2212 
Харківська 0,040087 6908 2217 













Сумська 0,027735 6071 1933 
Херсонська 0,050395 5958 1577 
Луганська 0,039419 5529 1812 
Кіровоградська 0,047004 5399 1658 
Донецька 0,040038 4991 2046 
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В зазначеній таблиці також наведені поточні та максимально можливі 
обсяги збуту концерну «Атем» в окремих областях, та кластерах які утворюють 
ці області. У моделі враховуються ситуація при якій ринок побутових котлів у 
2012 р. буде стабільним, тобто місткість ринку не буде значно відрізнятися від 
базового 2011 р. Подібне припущення зроблене на основі прогнозів 
експертів [7] 
Наступним важливим завдання є побудова багатофакторної моделі регресії 
для отримання коефіцієнту v – змінення обсягів продажу залежно від величини 
витрат на управління дилерською мережею. пропонується використати 
наступні фактори: X1 – доходи на людину в області, грн./люд.; X2 – кількість 
індивідуальних будинків, в яких є газ, але немає опалення, од.; X3 – кількість 
газифікованих протягом року індивідуальних будинків, од.; X4 – 
конкурентоспроможність продукту відносно місцевого виробника; X5 – витрати 
виробника на управління дилерською мережею в області, грн. У моделі регресії 
використовуються значення показників, на основі яких було проведено 
кластерний аналіз (табл. 2). 
При цьому модель потребує попередніх розрахунків коефіцієнту 
конкурентоспроможності котлів концерну «Атем» в окремих областях. Для 
обчислення конкурентоспроможності були відібрані якісні характеристики: 
1) річна експлуатаційна ефективність – вироблення котлом енергії за 
рік (КЗ1); 
2) ККД – співвідношення корисної потужності контуру, що гріє та 
потужності, що потребляє котел (КЗ2);  
3) естетичність – приємне зовнішнє оформлення (КЗ3);  
4) ергономічність – зручність у використанні (КЗ4). 
Важливість якісних характеристик визначена експертним методом за 
допомогою МПП. Були отримані наступні вагові коефіцієнти до відповідних 
параметрів якості:  
КЗ1=0,4, КЗ2=0,3, КЗ2=0,1, КЗ3=0,2 
В таблиці 2 наведені показники конкурентоспроможності продукції 
концерну «Атем» в окремих областях України. Пропонується приклад 
розрахунок коефіцієнту конкурентоспроможності для Київської області: 
1,107512,03,11,0125,13,01,14,0  iТП OКЗI ,  (7) 
де КЗі – коефіцієнт значущості параметра; Оі – відносний параметр якості. 










I ,     (8) 
де ЦСО – ціна споживання котлу «Атем»; ЦСК – ціна споживання товару 
підприємства ХК «АТОН Груп». 
У результаті отримано наступне значення коефіцієнту 
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Таблиця 2  
Вхідні дані багатофакторної моделі регресії 
 
Перш ніж перейти до побудови моделі регресії, необхідно дослідити 
мультиколінеарність між предикторами (пояснюючими змінними). Для цього 
побудуємо кореляційну матрицю (формула 10). Вважається, що дві змінні 
пов’язані лінійною залежністю, коли 7,0
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Республіка Крим 13384 157925 9523 1,095 164,550 2553 2490 
Вінницька область 15382 293561 13000 1,13 192,620 4029 4076 
Волинська область 14352 103656 4504 1,085 164,430 1961 1867 
Дніпропетровська 
область 20358 147730 3945 1,14 184,450 2542 2598 
Донецька область 20259 79291 1107 1,125 183,820 2094 1820 
Житомирська 
область 15304 178596 5611 1,3 213,610 2683 2728 
Закарпатська 
область 13096 105113 7153 1,14 197,140 1979 1879 
Запорізька область 19384 126947 4762 1,115 187,970 2318 2350 
Івано-Франківська 
область 14757 187656 8325 1,095 219,070 2935 2846 
Київська область 7060 100371 21178 1,063 194,300 1848 1817 
Кіровоградська 
область 14890 117059 1849 1,1 213,400 1933 1985 
Луганська область 16894 78543 3010 1,076 206,550 1577 1694 
Львівська область 16697 240757 10135 1,12 249,450 3684 3530 
Миколаївська 
область 16547 92718 2401 1,079 186,740 1812 1814 
Одеська область 16644 231800 9364 1,07 161,020 3451 3413 
Полтавська область 17825 155409 3773 1,09 192,060 2497 2559 
Рівненська область 14695 107903 4324 1,05 212,330 2033 1926 
Сумська область 16576 85176 4122 1,07 236,990 1658 1772 
Тернопільська 
область 13802 132205 6455 1,13 213,060 2237 2183 
Харківська область 18388 118398 3691 1,09 171,160 2135 2193 
Херсонська область 14727 119787 2829 0,077 234,220 2046 2005 
Хмельницька 
область 15321 191602 11380 1,085 231,970 2881 2972 
Черкаська область 15459 140132 6152 1,045 212,770 2212 2335 
Чернігівська 
область 13686 139876 11538 1,08 174,340 2310 2352 
Чернівецька область 15959 140465 7908 1,0813 201,980 2217 2395 


























R   (10) 
З використання пакету аналізу даних MS Excel (табл. 3-5) було отримано 
багатофакторну регресійну модель наступного вигляду (формула 11): 




Множинний R 0,89350194 
R-квадрат 0,798345716 
Нормований R-квадрат 0,948014859 




Показники  Df SS MS F Значущість F 
Регресія 5 151007815,2 30201563,04 15,04413224 0,05 
Залишки 20 250223,7997 12511,18999   
Разом 25 151258039       
Отримана модель має високий коефіцієнт детермінації 2R =0,798, який 
використовується при перевірці адекватності моделі. Для чого потрібно 
відхилити гіпотезу 0H . 
0: 543210  H  


















    (12) 
Таблиця 5 
Коефіцієнти багатофакторної моделі регресії 
Змінні  Коефіцієнти Стандартна 
похибка 
t-статистика 
Y-перетин 0 - - 
Змінна X1 0,045930769 0,010727801 4,281470926 
Змінна X2 0,010517038 0,000543475 19,3514569 
Змінна X3 0,01906664 0,008153647 2,338418548 
Змінна X4 21,26738637 112,9289818 0,188325318 
Змінна X5 0,05526 0,00067878 81,41451 











Таким чином, можна зробити висновок на користь альтернативної 
гіпотези, яка підтверджує адекватність моделі. Адже розрахована статистика Fр 
є більшою за табличне значення 17,4044,15  êðp FF , за рівня значущості 
α=0,05 [9]. У таблиці 5 наведена t-статистика. За рівня значущості α=0,05 t-
статистика має бути більшою за 1,7291 [9]. 
Аналізуючи отримані коефіцієнти з таблиці 5, можна зробити висновок, 
що чотири з них є статистично значимими, адже t-статистика є більшою за 
критичне значення для 1 , 2 , 3 , 5 . Лише щодо коефіцієнту 4  ми не можемо 
стверджувати: існує залежність, чи ні, адже його значення є нижчим за 
критичне. Із отриманих коефіцієнтів звернемо особливу увагу на коефіцієнт 5 , 
що відображає структуру залежності обсягів продажу від величини витрат на 
управління дилерською мережею. Саме цей коефіцієнт надалі буде використано 
як параметру v у моделі оптимізації витрат на управління дилерською мережею 
концерну «Атем». 
Таблиця 6 







Область Рівняння залежності обсягу продажів 



















 4740 506,82 
2 Івано-Франківська, Одеська, 
Хмельницька, Чернівецька, 
















































 Україна – 66240 6461200 
У розрахунках моделі враховується банківська відсоткова ставка по 
кредиту для юридичних осіб на рівні 25 % річних, адже підприємство 
використовує залучені кошти. З наведених таблиць ми бачимо, що за 
результатами розрахунків математичної моделі пропонується збільшити 
витрати на управління дилерською мережею на 29,22 %, що має зумовити 
зростання обсягів збуту на 13,3 %. При цьому очікується збільшення прибутку 













 ,     (13) 
де DRI  – відносний потенціал регіону; UpD  – ринковий потенціал України 
загалом; kpD  – ринковий потенціал областей з кластеру k; nk – кількість 
областей k-го кластеру в регіоні. 
За формулою12 для регіонів України були отримані значення відносного 
ринкового потенціалу. 
1. Для Центрального регіону, що складається з п’яти областей (Вінницька, 




DЦЦентI     (14) 
2. Для східного регіону, що складається з чотирьох областей 




DССхіI     (15) 
3. Для західного регіону, що складається з восьми областей (Волинська, 
Закарпатська, Івано-Франківська, Львівська, Хмельницька, Чернівецька та 




DЗЗахіI     (16) 
4. Для південного регіону, що складається з чотирьох областей (АР Крим, 




DППівдеI     (17) 
5. Для північного регіону, що складається з чотирьох областей 




DппівніI     (18) 
Для визначення оптимальних обсягів збуту для окремих регіонів 
пропонується скористатися формулою 19: 
 koptkRopt DnD __ ,     (19) 
де RoptD _  – оптимальний обсяг збуту в регіоні; koptD _  – оптимальний обсяг 
збуту в областях з кластеру k; nk – кількість областей k-го кластеру в регіоні. 
За формулою 19 для регіонів України були отримані наступні значення 
планових обсягів збуту Концерну «Атем». 
1. Для Центрального регіону: 
1707020102274024790_ ЦентрOptD  шт.   (20) 
2. Для східного регіону 
95002201022740_ СхідOptD  шт.     (21) 
3. Для західного регіону: 
2715042740338004790_ ЗахідOptD  шт.   (22) 
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4. Для південного регіону: 
116202201023800_ ПівденOptD  шт.    (23) 
5. Для північного регіону: 
10230201032740_ ПівнічOptD  шт. 
Щодо визначення необхідних витрат на управління регіональною 
дилерською мережею пропонується формула 24: 
 koptkRopt SnS __      (24) 
де RoptS _  – оптимальні витрати на управління дилерами в регіоні для 
підприємства; koptS _  –  оптимальний обсяг збуту в областях з кластеру k; nk – 
кількість областей k-го кластеру в регіоні. 
За формулою 24 для регіонів України були отримані наступні планові 
значення витрат на управління дилерською мережею концерну «Атем». 
1. Для Центрального регіону: 
2033,97235,792337,372561,72_ ЦентрOptS  тис. грн.  (25) 
2. Для східного регіону: 
1146,322235,792337,37_ СхідOptS  тис. грн.    (26) 
3. Для західного регіону: 
3425,574337,373504,79561,72_ ЗахідOptS  тис. грн.   (27) 
4. Для південного регіону: 
1481,162235,792504,79_ ПівденOptS  тис. грн.    (28) 
5. Для північного регіону: 
1247,9235,793337,37_ ПівнічOptS  тис. грн.    (29) 
Висновки. Наукова новизна полягає в розробці методики планування 
обсягів збуту та витрат на управління дилерською мережею адаптованої до 
ринку побутових котлів. Для планування обсягів продажу концерну «Атем» за 
регіонами України було використану модель оптимізації витрат на управління 
дилерською мережею на основі функції логістичної кривої та функції прибутку 
виробника, яка враховує як внутрішні, так і зовнішні фактори. В результаті 
було отримано конкретні значення обсягів продажу та необхідні для їх 
досягнення витрати на управління дилерською мережею. Подальшим напрямом 
дослідження є застосування запропонованої моделі та практична її перевірка в 
різних галузях економіки України, що може призвести до встановлення 
закономірностей стосовно збутових зусиль на окремих специфічних ринках. 
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